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Resumen

Geoexploraciones y Disefios S.A.S., una empresa con experiencia en ingenieria y
consultoria técnica, enfrenta importantes desafios en su estrategia digital y de marketing, ya
gue carece de una solida presencia en redes sociales, posicionamiento en el mercado global y
regional, y un enfoque estructurado para impulsar las ventas y retener clientes. Se propone
desarrollar un plan de marketing estratégico integral para superar estos obstaculos y lograr un

crecimiento sostenible en su participaciéon de mercado.

Palabras clave: Estrategia digital, Marketing, Presencia en redes sociales,

Posicionamiento de mercado, Retencion de clientes.
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1. Problemade Investigacién

En el contexto del avance digital, las empresas no pueden quedarse rezagadas ni
ignorar la evolucion tecnoldgica. Dado que las organizaciones buscan sobrevivir, ser rentables
y expandirse, es crucial que establezcan estrategias formales para adentrarse en el mundo
digital. De esta manera, podran mantenerse al dia con los requisitos actuales del entorno

empresarial y aprovechar las oportunidades que ofrece el escenario econdémico actual.

El marketing busca crear valor para ambas partes (vendedor y comprador) mediante un
proceso de intercambio. La meta es atraer nuevos clientes y mantener la satisfaccién de los
actuales, utilizando diversas herramientas para lograr una interaccion efectiva entre la empresa

y el cliente.

El marketing desempeiia un papel crucial en el mundo empresarial, siendo una de las
areas funcionales clave. Sin una estrategia de marketing sélida, las demas areas no pueden
alcanzar el éxito. Segun Kotler y Keller (2006), el marketing ha mejorado la calidad de vida al
permitir a las personas disfrutar de productos nuevos y ha generado empleos en empresas

exitosas.

La direccion de marketing enfrenta desafios debido a la revolucion digital,
especialmente con la aparicidn de canales como Internet. Los actores del mercado, incluyendo
competidores y consumidores, estan en constante cambio debido a la rdpida obtencion de
informacion y la evolucion de sus preferencias. Las empresas deben tomar decisiones sobre
precios, publicidad y caracteristicas del producto para atraer o retener clientes (Martin &

Cabrera, 2017, p. 94).

Segun Delgado (2016), el marketing digital se refiere a la aplicacion de estrategias de

marketing en un entorno digital donde lo crucial no son tanto las herramientas digitales
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utilizadas, sino mas bien el cambio de enfoque hacia proporcionar valor al cliente a través de

contenidos atractivos (p. 57).

Mientras que para Sanagustin (2016), la personalidad de una empresa se deriva de los
contenidos que comparte, por lo que es esencial determinar el tema y la audiencia de los
contenidos antes de establecer el estilo, ya sea formal, corporativo, directo, técnico, entre otros.
Cada canal puede tener su estilo caracteristico, pero debe mantener coherencia con la mision

gue se espera que cumplan dichos contenidos (p. 6).

La empresa Geoexploraciones y Disefios S.A.S., con sede en Valledupar, Cesar,
enfrenta desafios significativos en su presencia digital y estrategias de marketing. A pesar de
Su experiencia en ingenieria y consultoria técnica, carece de una soélida estrategia de marketing
digital. Los problemas clave que enfrenta empiezan con la visibilidad insuficiente en redes
sociales, ya que la empresa no ha aprovechado estas plataformas para promover sus servicios,

interactuar con clientes potenciales y construir una comunidad en linea.

Otro problema clave es la falta de posicionamiento global y local, lo cual se se atribuye
a que Geoexploraciones y Disefios S.A.S. no ha logrado establecer una presencia sélida en el
mercado global ni en la region caribe. Esto afecta su capacidad para atraer nuevos clientes y
expandir su alcance. Ademas, la empresa carece de un enfoque estructurado para impulsar las
ventas y retener a los clientes existentes. La falta de un plan estratégico dificulta la toma de

decisiones informadas y la asignacion eficiente de recursos.

¢ El disefio de una estrategia digital permitira superar los desafios de Geoexploraciones
y Disefios S.A.S. en visibilidad en redes sociales, posicionamiento de mercado y retencién de

clientes, posibilitando un crecimiento sostenible y una expansion exitosa?
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2. Objetivos

2.1. Objetivo general

Desarrollar un plan de marketing estratégico integral para aumentar la participacion en

el mercado de Geoexploraciones y Disefios S.A.S.

2.2. Objetivos especificos.

Realizar un diagnostico de la presencia de Geoexploraciones y Disefios S.A.S. en el
mercado nacional y regional, identificando acciones especificas para fortalecer su posicion y

atraer nuevos clientes.

Establecer los objetivos del plan integral de marketing que incluya estrategias para
aumentar la presencia en redes sociales, promover servicios y fomentar la interaccion con

clientes potenciales.

Identificar las estrategias de marketing que posibiliten comprender el mercado

especifico al cual la empresa se dirige.

Realizar una evaluacion que involucre el juicio de expertos del sector, a través de
sesiones de consulta y andlisis conjunto para validar y enriquecer la efectividad de las

estrategias delineadas en el plan de marketing.

3. Justificacion

Entre los beneficios del Proyecto esté la mejora de la presencia digital y el
posicionamiento de mercado con un enfoque integral de marketing. Esto facilitara la atraccién
de nuevos clientes, expandiendo su cartera y consolidandose como referente en el sector. Asi

mismo, al contar con un plan estratégico de marketing, Geoexploraciones y Disefios S.A.S.
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estard mejor equipada para impulsar las ventas y retener a los clientes existentes. Esto

contribuird al crecimiento sostenible de la empresa a largo plazo.

En cuanto a la relevancia y aplicaciones practicas, se pretende lograr adaptacion a la
Era digital, competitividad nacional y local con la implementacién de estrategias de marketing
digital y eficiencia en la asignhacién de recursos, maximizando el retorno de inversion luego de

implementar el plan.

El Valor Tedrico se ve en la contribucion al conocimiento y la aplicabilidad a diferentes
contextos u otras empresas que enfrenten desafios similares en su presencia digital y

estrategias de marketing.

Como ejercicio practico, esta propuesta tiene como objetivo desarrollar un plan de
marketing estratégico integral para aumentar la participacion en el mercado de
Geoexploraciones y Disefios S.A.S, lo que incluye el identificar estrategias en el contexto del
escenario actual del mercado que determinara su impacto en la mejora de la competitividad y la
cuota de mercado de la empresa. Ademas, permite aprovechar las habilidades adquiridas en el

programa de posgrado y facilitar4 la implementacion de esta estrategia.

Este proyecto de investigacion beneficia a dos partes interesadas principales, en primer
lugar, Geoexploraciones y Disefios S.A.S se beneficiara de la implementacién de la estrategia
propuesta, lo que potencialmente mejorara el posicionamiento de la empresa y ampliara el
alcance en el mercado, lo que conducira a mayores ingresos y crecimiento general. En
segundo lugar, el autor del plan de marketing aplicara los conocimientos adquiridos en el
contexto del mundo real, alineandose con la linea de investigacion en Marketing en las
organizaciones dentro del grupo de investigacion de G3Pymes, abarcando a grandes,

pequefias y medianas empresas en el ambito del emprendimiento y gerencia.
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Es fundamental sefialar que, si bien este estudio no aborda las lagunas teoricas en
marketing, respalda la nocion de que la planificacion y ejecucién del marketing estratégico
ofrece beneficios tangibles a las empresas; por lo que validar estas afirmaciones no solo
beneficiara la sostenibilidad de Geoexploraciones y Disefios S.A.S sino que también reforzara

la importancia de la competitividad para garantizar la viabilidad empresarial a largo plazo.
4. Marco Teorico

Kotler y Armstrong (2008) mencionan que las empresas de marketing de alto
rendimiento se esfuerzan por comprender a fondo las necesidades, deseos y demandas de sus
clientes, permitiendo crear ofertas de mercado que las satisfacen y estableciendo relaciones

valiosas que incrementan valor al cliente en el tiempo (p. 31).

Los elementos clave del marketing incluyen las necesidades, deseos y demandas del
cliente, las ofertas de mercado (productos, servicios y experiencias), el valor y la satisfaccion,
los intercambios y las relaciones, y los mercados. Si bien los deseos son las manifestaciones
especificas de las necesidades humanas, influenciadas por la cultura y la personalidad, cuando
los deseos estan respaldados por la capacidad de compra, se convierten en demandas. Es alli
cuando se puede decir que las empresas satisfacen esas necesidades a través de una
propuesta de valor, que consiste en los beneficios que prometen entregar a los consumidores
para satisfacer sus necesidades. Esta propuesta de valor se materializa en una oferta de
mercado que proporciona valor y satisfaccion al cliente, fomentando relaciones a largo plazo y

obteniendo lealtad del cliente.

Ahora bien, se deben incluir los elementos clave de una estrategia de marketing
impulsada por el cliente envuelven una investigacion exhaustiva del mercado y de la audiencia

objetivo, la segmentacion precisa del mercado para dirigirse a segmentos especificos de
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clientes, la personalizacién de productos y servicios para satisfacer las necesidades

individuales de los clientes, y la implementacion de estrategias de marketing digital y de

contenido que generen interaccidbn y compromiso con la marca.

Segun Kotler y Keller (2006), el proceso de entrega de valor en marketing implica la
seleccion, entrega y comunicacion de un valor superior, es asi como las empresas sélidas
gestionan eficazmente procesos clave como desarrollo de productos, inventario y retencion de
clientes mediante una red de marketing (p. 60). Sin embargo, el enfoque holistico del marketing
maximiza la exploracion y creacion de valor al entender las relaciones entre cliente,

competencia y recursos, optimizando la gestion de relaciones y colaboraciones.

También mencionan que la planificacion estratégica orientada al mercado asegura la
alineacién entre metas, habilidades, recursos y oportunidades cambiantes del mercado,
teniendo como objetivo impulsar el crecimiento y las ganancias mediante la conformacion de
negocios y productos. Se realiza en niveles corporativo, de divisién, de unidades de negocio y
de producto, cada uno con enfoques especificos que incluyen definicion de mision, andlisis

externo e interno, formulacion de estrategias y programas de apoyo, implementacién y control.

“La globalizacién de la economia mundial, combinada con el desarrollo de nuevas
tecnologias de informacién y comunicacion (TIC), ha incrementado considerablemente
la complejidad de los mercados. Para seguir siendo competitivos en el entorno del siglo
XXl, las compafiias excelentes estan yendo un paso mas alla y moviéndose de una
cultura orientada al cliente a una cultura orientada al mercado. En el entorno turbulento
actual, la orientacién al mercado es demasiado importante para que se la deje
exclusivamente en manos del departamento de marketing. La cultura del mercado
deberia ser difundida a todos los niveles dentro de la organizacién a través de la

coordinacion interfuncional (Jacques, 2009, p. 60).”

€l Nogal: Carrera 11 no. 78 - 47 / Centro de contacto: (57-1) 593 6464
Bogota D.C. - Colombia, Suramérica / www.universidadean.edu.co
UNIVERSIDAD EAN: SNIES 2812, Personeria Juridica Res. n°, 2898 del Minjusticia - 16/05/69



|—— L
Seminario de Investigacion Vo ean

ESpECiaIizaCion e e e e e universidad

—-} L

Si bien Jacques subraya la importancia de la orientacion al mercado en toda la

organizacion, se necesita profundizar en las diversas dimensiones y enfoques del marketing
como una filosofia y proceso integral. Aungue se enfatice la necesidad de adaptarse a un
entorno complejo, es primordial proporciona una vision mas detallada de las estrategias y

filosofias especificas que las empresas pueden emplear en su enfoque de marketing.

4.1. Marketing digital

El marketing ha experimentado una rapida evolucion en paralelo a los avances sociales,
adoptando un enfoque digital que incluye conceptos como comunicacién 2.0, redes sociales,
engagement marketing, prosumidores, branded communities, advertainment, blogvertising,
SEO y SEM, entre otros. Para mantener la competitividad, las empresas deben adaptarse
constantemente a estos cambios, actualizando su presencia en linea, estrategias y relaciones

con los stakeholders para reflejar una imagen moderna y dindmica.

Las empresas analizadas en la investigacion de Mancera (2013), utilizan diversas
herramientas de marketing digital, como la comunicacion 2.0, redes sociales como Facebook y
Twitter, técnicas de posicionamiento en buscadores, widgets en ventanas web, paginas web de
calidad, interactivas y funcionales, y marketing viral a través de la difusién de contenido
variado. Sin embargo, criterios como Prosumidores, Advertainment y Marketing Mévil tienen
menor presencia en medios digitales. YouTube destaca como un sitio web ampliamente

utilizado para interactuar con usuarios mediante videos y como herramienta de advertainment.

Sin embargo, es importante mencionar que estas herramientas no solo son relevantes
para grandes empresas, sino también para las PYMES, lo cual sugiere que las estrategias de
marketing digital pueden ser igualmente efectivas para empresas de diferentes tamarios, lo que

amplia las oportunidades de crecimiento y competitividad en el mercado digital.
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Para Acosta y Martinez (s. f.), el marketing digital en Colombia esta experimentando
una fase de adaptacion, ofreciendo oportunidades para que las pequefias y medianas
empresas obtengan mas clientes. Sin embargo, enfrentan desafios al ajustar sus productos a
las plataformas digitales actuales. Un enfoque efectivo en marketing digital evita ser invasivo en
el tiempo del consumidor en linea, mostrando contenidos de marca de manera sutil pero
impactante. Es crucial entender el perfil del consumidor digital para dirigir estrategias de
manera efectiva y evitar desplegar informacion irrelevante. Aunque la penetracion de internet
en Colombia es significativa, es importante que los profesionales en marketing sigan mejorando

la calidad de los contenidos para conectar de manera efectiva con los consumidores.
4.2. Marketing estratégico

Implementar correctamente el marketing estratégico es fundamental para su éxito,
teniendo en cuenta que en la estrategia se define el qué y el porqué de las actividades de
marketing, mientras que la implementacién aborda quién, dénde, cuando y como se llevaran a
cabo estas acciones. Esto implica traducir las decisiones estratégicas en acciones concretas a
nivel tactico, como la identificacién y diagndstico de problemas, la ubicacion del problemay la
evaluacién de los resultados. La creacion y entrega de valor se divide en fases, siendo la
primera la eleccion del valor mediante la segmentacion, direccionamiento y posicionamiento en

el mercado meta adecuado, esencial en el marketing estratégico.

Para Mufioz (2010), el marketing estratégico solo tiene valor si se ejecuta
correctamente, esto implica identificar y diagnosticar problemas, ubicar su origen y evaluar los
resultados obtenidos. La creacidn y entrega de valor se desglosa en tres etapas clave, la
primera fase, elegir el valor, requiere que el marketing segmente el mercado, se dirija a la
audiencia adecuada y posicione el valor de la oferta. La formula SDP (Segmentacion,

Direccionamiento, Posicionamiento) es fundamental en el marketing estratégico. La segunda
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etapa implica proporcionar el valor, donde el marketing debe definir las caracteristicas del

producto, su precio y su distribucion. La tercera fase se enfoca en comunicar el valor a través
de diversos canales como la fuerza de ventas, Internet y publicidad. Este proceso comienza
antes de que el producto exista y continla durante su desarrollo y lanzamiento, con

implicaciones de costos en cada fase.

Entonces a estas fases le podemos agregar ciertos elementos como Kotler y Keller
(2006) mencionan con el caso de Siemens, una empresa multinacional lider con ingresos
significativos, la cual reconocio la relevancia del marketing Business-to-business y decidi6 en
2007 mejorar su posicion en el mercado estadounidense. A pesar de ser su mercado principal,
se esforzaron por aumentar su visibilidad a través de una campafia enfocada en valores como
la generacién de empleo y la sostenibilidad. Esta estrategia, llamada Answers, destacé las
soluciones de Siemens para la sociedad, el medio ambiente y la economia, lo que resultd
crucial durante la recesion econémica al ganar la confianza de los compradores que buscaban
apoyar a empresas que beneficiaran la economia del pais. Esto no solo mejord su presencia en
Estados Unidos, sino que también abrié oportunidades en mercados emergentes como China,

impulsando su recuperacion financiera con ganancias notables.

4.3. Plan de marketing

Para Roche (2007), este plan se refiere a un documento detallado que resume el
analisis del mercado realizado por el especialista en marketing y describe cémo la empresa
planea alcanzar sus objetivos de marketing (p. 20). También, proporciona pautas para los
programas y asignaciones financieras durante un periodo especifico, siendo uno de los

resultados cruciales del proceso de marketing.
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Se utiliza tanto en organizaciones con fines de lucro, como en organizaciones no

lucrativas y agencias gubernamentales para orientar sus actividades de recaudacion de fondos,
alcance y concienciacién publica. El plan de marketing, aunque menos amplio que un plan de
negocios, documenta las estrategias y tacticas especificas que la organizacion implementara

para lograr sus metas estratégicas, centrdndose en las necesidades y deseos del cliente.

El plan de marketing segun Kotler y Keller (2006), desempefia un papel central en la
direccién y coordinacion de las actividades de marketing, operando en dos niveles: estratégico
y tactico. A nivel estratégico, define los mercados objetivo y la propuesta de valor de la
empresa basandose en el analisis de las oportunidades de mercado mas prometedoras. A nivel
tactico, detalla las acciones especificas de marketing, como las caracteristicas del producto, las

estrategias de promocion, fijacion de precios, canales de distribucion y servicio al cliente.

Ademas, el plan de marketing establece los indicadores clave de rendimiento y los
mecanismos de seguimiento para evaluar el progreso hacia el logro de los objetivos. Los
gerentes utilizan presupuestos, cronogramas y métricas de marketing para supervisar y evaluar

el desempefio de las estrategias y tacticas implementadas.

5. Marco institucional

La empresa Geoexploraciones y Disefios S.A.S. se encuentra en el sector de servicios,

y posee autorizacién bajo los codigos CIIU en las siguientes actividades comerciales:

e 7112, Actividades de ingenieria y otras actividades conexas de consultoria

técnica

e 7120, Ensayos y analisis técnicos

e 4111, Construccion de edificios residenciales
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e 4112, Construccion de edificios no residenciales

5.1. Resefia

Geoexploraciones y disefios S.A.S es una empresa colombiana que desde el afio 2015
esta dedicada a ofrecer soluciones técnicas, econémicas y especializadas en proyectos de
obra civil, involucrando metodologias innovadoras y las buenas préacticas constructivas y de

diseno.

El objetivo de la empresa es aportar al desarrollo sostenible de la sociedad en su
infraestructura, dignificando la vida de los colombianos a través de servicios profesionales.
Cuenta con laboratorio de suelos, equipos rotopercutores, software especializados y un talento

humano idéneo para cumplir con los requerimientos del cliente bajo las normativas vigentes.

Dentro de la amplia experiencia que tiene la empresa se destacan los analisis y disefios
de cimentaciones, estabilidad de taludes, disefio de presas térreas, analisis de amenazay
vulnerabilidad geotécnica, andlisis de confiabilidad, modelacion y disefios estructurales,

supervision técnica y controles de calidad en proyectos.

Ademas, cuenta con personal altamente calificado para realizar ensayos de laboratorio
y de campo, procesamiento y analisis de datos, asi como personal técnico para la elaboracién
de informes, analisis y resultados de los servicios realizados, equipo de contabilidad y de salud

y seguridad en el trabajo (Geoexploraciones y disefios S.A.S., 2015).

5.2. Misién

Geoexploraciones y Disefios SAS es una empresa colombiana que presta sus servicios
a entidades estatales y privadas como apoyo en el desarrollo de todo tipo de proyectos en las

areas de Estudios Geotécnicos; basados en el continuo desarrollo de su talento humano,
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proporcionandole para ello una permanente capacitacion y formacion en los campos: técnicos,

tecnolégicos, ético y moral, garantizando asi la continua renovacion y actualizacion de la
empresa en sus areas de servicio para satisfacer las necesidades de nuestros clientes,

prestando un servicio eficiente y de alta calidad.

5.3.  Visién

Geoexploraciones y Disefios SAS busca convertirse en una empresa reconocida en
Colombia por la calidad de los servicios prestados, lo cual le permitira afianzarse a nivel
regional como la empresa precursora de mayor relevancia y en el plano nacional como una
empresa lider e innovadora, apoyandose permanentemente en el mejoramiento continuo de su

talento humano, el cual es su principal fortaleza y su notable ventaja competitiva.

5.4. Valores empresariales

o Respeto

¢ Honestidad

e Trabajo en equipo

e Innovacion

e Responsabilidad

5.5. Empleados

La empresa cuenta con personal de némina de 12 colaboradores que tienen contratos
fijos en la empresa; los perfiles que ocupa este personal comprenden a: 1 coordinador
administrativo, 1 profesional financiero, 1 topografo, 1 coordinador técnico, 1 coordinador de

seguridad y salud en el trabajo, 2 ingenieros de apoyo y 5 técnicos laboratoristas.
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5.6. Tamafo de la empresa

De conformidad con el articulo 2 de la ley 590 de 2000, modificado por el articulo 43 de
la ley 1450 de 2011 y sus decretos reglamentarios o las normas que los modifiquen, la empresa
tiene calidad de microempresa, ya que toda vez que esta cuente con una planta de personal no
superior a los diez (10) trabajadores; y Activos totales por valor inferior a quinientos uno (501)

salarios minimos mensuales legales vigentes, serd clasificada asi.

6. Metodologia

Primer nivel

Enfoque, alcance y disefio de la investigacion

Este trabajo presenta enfoque cuantitativo para cuantificar y analizar datos numéricos
relacionados con las variables de interés en el plan de marketing. Se utilizara un disefio no
experimental, ya que no se manipularan variables independientes y no se estableceran grupos
de control; en su lugar, se observaran las variables tal como se presentan en su entorno
natural (Hernandez-Sampieri & Torres, 2018).

El alcance del estudio serd transversal, lo que significa que se recopilaran datos en un
momento especifico para tener una instantanea de la situacion actual de la empresa. Sin
embargo, para comprender la situacién actual de Geoexploraciones y Disefios S.A.S en el
mercado, el estudio se llevara a cabo mediante un enfoque descriptivo, ya que se describiran
y analizaran las caracteristicas y variables relevantes (Bernal, 2010, p. 113).

Se recopilardn datos a través de encuestas y entrevistas de fuentes primarias y
secundarias. Para las fuentes primarias se llevaran a cabo entrevistas a los clientes,
empleados y socios comerciales, utilizando un cuestionario semiestructurado que consta de
preguntas generales y especificas. De igual manera, se empleara una guia de pautas como
instrumento de recoleccién de datos para obtener informacién relevante sobre diversos
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aspectos, incluida la historia de la empresa, su estructura organizacional, el analisis de

clientes, las estrategias y politicas de precios, el servicio, asi como la comunicacion y

promocion.

Definicién de Variables

En la tabla 1 se presentan una descripcién de cada variable a evaluar en la investigacién.

Es importante mencionar que todas las variables se mediran utilizando una encuesta como

instrumento de investigacion.

Tabla 1. Definicién de Variables

“ean

universidad

Variable

Definicion conceptual

Definicion operacional

Importancia de la presencia

digital de los proveedores

Influencia de la imagen
digital del proveedor en las

decisiones de negocios

Importancia de la presencia

digital de la empresa

Percepcién general sobre la
relevancia de que los
proveedores tengan una

presencia en linea

Grado en que la presencia
digital de un proveedor
afecta las decisiones

comerciales

Valoracion de la relevancia
de que la propia empresa

tenga presencia en linea

Puntuacion en una escala
del 1 al 10 asignada por el
encuestado, donde 1
representa "poca
importancia" y 10 "mucha
importancia”

Puntuacion en una escala
del 1 al 10 otorgada por el
encuestado, donde 1 indica
"poca influencia" y 10
"mucha influencia”
Puntuacion en una escala
del 1 al 10 asignada por el
encuestado, donde 1 indica

"poca importancia" y 10
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Impacto de la estrategia
digital en ventas y servicio

al cliente

Calificacion de la presencia
digital de la compaifiia en
comparacion con los

requisitos de los clientes

Conocimiento de términos
relacionados con marketing

digital

Grado de apoyo a una
estrategia digital de la

compafia

i)

Percepcion del efecto que
una estrategia digital puede
tener en el rendimiento
comercial y en la
satisfaccion del cliente
Evaluacion de como la
presencia digital de la
empresa se alinea con las
expectativas y necesidades
de los clientes

Grado de familiaridad con
diversos conceptos y
herramientas de marketing
digital

Nivel de disposicién para
respaldar una estrategia

digital dentro de la empresa

e 0 e 0

o0 e ®
[ ] o
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"mucha importancia"

Puntuacion en una escala
del 1 al 10 otorgada por el
encuestado, donde 1
representa "ningun impacto"
y 10 "gran impacto"
Puntuacion en una escala
del 1 al 10, donde se
compara la presencia digital
actual con los requisitos de
los clientes

Respuestas binarias (si/no)
sobre términos especificos

de marketing digital

Se mide a través de una
escala de cuatro puntos,
donde los participantes
deben indicar su nivel de
involucramiento
seleccionando una de las
siguientes opciones: Nada,
Paoco, Lo suficiente,

Bastante interesado
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Nota. Elaboracién propia.

Poblacién y Muestra

La poblacion en esta investigacién esta compuesta por clientes, empleados y socios de la
empresa Geoexploraciones y Disefios S.A.S. La muestra especifica escogida para la
recopilacién de informacién en fuentes primarias y trabajo de campo, consistié en toda la
poblacion y se compone de la siguiente manera:

e Todos los clientes principales (16 clientes).

e Empleados en general (12 colaboradores).

e Una muestra del 10% de clientes no recurrentes en el afio, aproximadamente 18
clientes.

En total, se encuestaron 46 entidades y personas para evaluar su satisfaccion y recopilar
informacioén relevante para la estrategia digital.

Es necesario mencionar que se incluyen tanto a los clientes principales como a una
muestra de clientes no recurrentes para obtener una visibn mas completa y representativa de
la base de clientes de la empresa. Los clientes no recurrentes pueden ofrecer perspectivas
diferentes y revelar areas de mejora que podrian pasar desapercibidas al enfocarse solo en
los clientes regulares. Ademas, los clientes no recurrentes pueden tener experiencias Unicas
y distintas motivaciones y expectativas en comparacién con los clientes habituales, por lo que
incluirlos en la muestra permite capturar una gama mas amplia de opiniones y percepciones
sobre los servicios y productos de la empresa.

Ahora bien, incluir a los empleados en la investigacion aporta una perspectiva interna
valiosa sobre la implementacion de la estrategia digital, permitiendo entender como esta

afectara sus roles y la cultura organizacional. Su conocimiento interno y retroalimentacién
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contribuyen a identificar desafios, oportunidades de alineacion y mejoras internas necesarias.

Ademas, su participacion aumenta el compromiso, la motivacién para la adopcién de la

estrategia y brinda informacién clave para ajustarla continuamente segun las necesidades

reales del negocio.

Segundo nivel

Seleccién de métodos o instrumentos para recoleccion de informacién

Se llev6 a cabo una encuesta dirigida a clientes, empleados y socios de la empresa,
utilizando métodos como llamadas telefénicas, entrevistas personales y envio por correo. Esta
eleccion se baso en experiencias anteriores que indican que es mas eficaz debido a las
caracteristicas particulares del sector construccion.

Segun Parra (2023), las empresas emplean la metodologia del Net Promoter Score (NPS)
para evaluar la satisfaccién de sus clientes mediante una pregunta que les ayuda a identificar
si estan satisfechos con su experiencia con la marca y si la recomendarian a otras personas
como amigos, familiares o colegas; por lo que resulta conveniente realizar las encuestas al
publico dirigido tal como se muestra en la figura 1 y figura 2:

Figura 1. Encuesta dirigida a Clientes

a. En una escala de 1 a 10, jqué tanta importancia tiene que sus proveedores cuenten
con presencia digital?

Poca Alta

1 2 3 4 5 ) 7 8 9 10

b. En una escala de 1 a 10, j qué tanto influenciaria en sus decisiones de negocios que
su proveedor cuente con imagen digital?

Poca Alta

Nota. Elaboracién propia.
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Figura 2. Encuesta dirigida a Colaboradores

a. Enlaescalade 1310, jguétanta importtancia considera usted que la empresa cuente
can presencia digital?

Foca Alta

1 2 3 4 ] B i a g 10

b. Enunaescaladet a10, jgué tanto considera usted gque una estrategia digital impacts
en lasventasy servicio alcliente?

FPaca Alta

1 2 3 4 ] ] 7 g 4 10

c. ¢Como califica usted la pagina de internet actual y la presencia digital de la compairiia

versus los requerimientos de los clientes?

Pésima Insuficiente

Irregular Suficiente

d. (Conoce usted los siguientes términos? Margue con una (x)

Si No Si No

Marketing de Contenidos

Reputacién On Line

Estrategia Digital

Marketing por correo

electrénico
Reputacion Digital Blogs
Redes Sociales Google

e. ¢Qué tanto se involucraria en apoyar una estrategia digital de la companiia?

Nada Lo suficiente

Poco Bastante interesado

Nota. Elaboracién propia.
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Técnicas de analisis de datos

La tabla 2 detalla las técnicas de analisis descriptivo que se aplicaran a cada instrumento
de recoleccién de datos en la investigacion, permitiendo un analisis méas profundo de la
informacion recopilada y la generacién de resultados significativos sobre la satisfaccion del
cliente y la recomendacion de la marca.

Tabla 2. Técnicas de andlisis de datos

Instrumento de Técnica de andlisis Descripcién
recoleccion de datos descriptivo
Encuesta dirigida a Andlisis de Identificacion y conteo de respuestas
clientes, empleados y frecuencias para cada categoria de las preguntas
socios de la empresa en la encuesta, permitiendo conocer la

distribucion de las respuestas y las

tendencias generales.

Llamadas telefénicas, Andlisis de Clasificacién y categorizacion de las
entrevistas personalesy contenido respuestas abiertas de los participantes
envio por correo en temas relevantes, facilitando la

comprension de las opiniones y

percepciones expresadas.

Resultados de la Célculo de puntajes  Determinacién de la puntuacion NPS 'y
metodologia del Net promedio y la clasificacion de clientes como
Promoter Score (NPS) categorizacion de promotores, pasivos y detractores

los clientes segun sus respuestas, proporcionando

una vision general de la satisfaccion del
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cliente.

Nota. Elaboracién propia.
7. Andlisis y discusion de los resultados
7.1. Diagnostico de presencia en el mercado
7.1.1. Ventas
Las ventas de la compafiia estan siendo gestionadas por los duefios, es decir los socios
hermanos, por medio de ventas directas.

Tabla 3. Ventas en miles de pesos

2020 2021 2022 2023

$ 207.652.625,25 $ 228.189.698,08 $ 207.445.180,07 $ 249.933.951,89

Fuente: Geoexploraciones y Disefios S.A.S. 2024

La tabla 3 muestra fluctuaciones en las ventas de la empresa a lo largo de los afios 2020 a
2023. En 2021, las ventas presentaron un crecimiento del 9.9%, sin embargo, en 2022, las
ventas marcaron una reduccién del 9.1%. Luego, en 2023, las ventas se recuperaron
significativamente mostrando un aumento del 20.5% respecto al afio anterior.

7.1.2. Marketing

Con respecto al departamento de marketing, la organizacion carece esta area, por lo que
se delegan estas responsabilidades a la alta direccion. Sus estrategias de marketing se
basan principalmente en observaciones empiricas y en lo que la competencia esta haciendo.

El enfoque hacia los clientes se basa en referencias comerciales, aprovechando las
relaciones establecidas por los socios de la empresa a lo largo de sus trayectorias
profesionales como ingenieros civiles. Ademas, en ocasiones son los propios clientes

quienes inician el contacto, solicitando informacion sobre los servicios y cotizaciones. Estos
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datos se registran en la agenda del gerente, pero no se realiza un seguimiento activo

después de la respuesta inicial.

La empresa no dispone de un sitio web que proporcione detalles sobre sus operaciones.
Al hacer uso de los motores de blsqueda con respecto a la empresa, se obtiene informacion
de fuentes externas que se centran en aspectos como la representacion legal y los datos de
contacto, pero no ofrecen detalles sobre los servicios especificos que la empresa ofrece.

7.1.3. Competencia

De acuerdo con la informacién suministrada por la alta gerencia, en la tabla 4 se detalla

una caracterizacion de los principales competidores:

Tabla 4. Caracterizacién de competidores

Empresa V&O Ingenieria JP ingenieria civil Concrelab
Antigiiedad 12 afios 8 afos 50 afios
Localizacion Valledupar Valledupar Bogota, Medellin,

barranquilla, Cali,

Ibagué
Oferta de servicios  Verificacion de Verificacion de Verificacion de
materiales materiales materiales y

calibracién de equipos

Personal Especialistas de Especialistas de la Especialistas de la
la ingenieria — ingenieria — tecndlogos  ingenieria — tecndlogos
tecndlogos de de laboratorio de laboratorio
laboratorio

Marketing No tiene No tiene Si tiene
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Basandose en la tabla 4, se puede concluir que Concrelab se destaca significativamente

de sus competidores en Valledupar, en varios aspectos clave. Con una trayectoria de 50

afios, Concrelab no solo tiene una presencia mas establecida en el mercado, sino que

también ofrece una gama mas amplia de servicios. Ademas, tiene una estrategia de

marketing definida.

Por otro lado, aunque V&O Ingenieria y JP ingenieria civil son empresas especializadas,

tienen mucha mas trayectoria que Geoexploraciones y Disefios; estan ubicadas en

Valledupar y se centran exclusivamente en la verificacién de materiales. La ausencia de

marketing en estas dos empresas sugiere una estrategia de negocio igual a la presentada

por Geoexploraciones y Disefios, es decir, mas enfocada en el servicio al cliente y la calidad

del trabajo técnico y una preferencia por el crecimiento organico a través del boca a boca y

las relaciones establecidas.

7.1.4. Anédlisis Situacional

Tabla 5. PESTEL GEOEXPLORACIONES Y DISENOS S.A.S

Politico

Econdémico

Sociocultural

la Norma Técnica
Colombiana NTC-ISO/IEC
17025, que establece los
requisitos generales para la
competencia de los
laboratorios de ensayo y
calibracion Giraldo et al.
(2006).

La estabilidad politica del

La inversion en
infraestructura y construccion
en Colombia pueden influir
en la demanda de servicios
de laboratorios de suelos y
concretos.

La disponibilidad de recursos
financieros para la

adquisicion de tecnologia y

La conciencia ambiental y la
preocupacion por la
sostenibilidad en la
construccion pueden influir
en la demanda de andlisis de
suelos y concretos que
cumplan con estandares
ambientales y de calidad.

La colaboracién con
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pais y las politicas
gubernamentales en materia
de construccion y medio
ambiente pueden impactar

en las operaciones del

equipos de dltima generacion
puede ser un aspecto
relevante a considerar para
mantener la competitividad

del laboratorio (Sanchez et

comunidades locales y
pueblos indigenas para la
realizacion de analisis en sus
territorios puede ser una

oportunidad para establecer

laboratorio. al., 2019). relaciones de confianza y
responsabilidad social como
es el caso de La Guajira.

Tecnoldgico Ecoldgico Legal

Implementacion de
tecnologias innovadoras
como el uso de equipos de
Gltima generacion para
ensayos no destructivos o la
automatizacion de procesos,
puede mejorar la eficiencia 'y
precision de los resultados
obtenidos en el laboratorio
(Vargas-Lopez et al., 2022).
)Ademas, la capacitaciéon
continua del personal en
nuevas tecnologias y
metodologias es esencial

para mantener la calidad de

Evaluar el impacto ambiental
de las actividades del
laboratorio, especialmente en
términos de gestion de
residuos, consumo de
recursos naturales y
emisiones contaminantes.

La implementacién de
practicas sostenibles, como
el reciclaje de materiales, la
reduccion del consumo de
energia y agua, y la adopcion
de tecnologias limpias,
puede contribuir a minimizar

el impacto ambiental y

NTC 1274, NTC 700y NTC
689 para garantizar la
precision y fiabilidad de los
analisis realizados en
relacion con la gestion de
suelos y la determinacion de
propiedades fisico-quimicas.
Ley 99 de 1993 que
establece el marco legal para
la gestion del medio
ambiente en el pais.
Cumplimiento de las normas
de salud ocupacional y
seguridad en el trabajo para

proteger la integridad fisica y
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los servicios ofrecidos.

promover la responsabilidad

ambiental del laboratorio.

mental del personal del

laboratorio.

Fuente: Tabla construida con informacion de (Giraldo et al. 2006) (Sanchez et al., 2019)

(Vargas-Lopez et al., 2022).

7.1.5. DOFA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Experiencia amplia en ingenieria y
consultoria técnica.

Personal altamente calificado y
especializado.

Laboratorio de suelos y equipos
técnicos avanzados.

Mision enfocada en el desarrollo
sostenible y la calidad del servicio.
Valores empresariales sélidos.
Reconocimiento de la empresa en el

sector por su calidad y servicio.

Falta de presencia digital efectiva en
redes sociales.

Escasa visibilidad y posicionamiento
en el mercado nacional y regional.
Carencia de un plan estratégico de
marketing estructurado.

Limitaciones en la interacciéon con
clientes potenciales y retencion de
clientes existentes.

Necesidad de mejorar la eficiencia en

la asignacion de recursos.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Mercado en crecimiento para
servicios de ingenieria y consultoria
técnica.

Potencial para expandir la cartera de

Competencia creciente en el mercado
de ingenieria y consultoria técnica.
Riesgo de quedar rezagados frente a

competidores con estrategias

)
L ®
° °
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clientes a nivel nacional y regional. digitales més sdlidas.
¢ Posibilidad de mejorar la eficiencia e Cambios en las preferencias y
operativa con un plan estratégico de demandas del mercado.
marketing. e Factores econémicos y politicos que
o Aumento de la demanda de servicios afectan el sector de la construccion.
de calidad y confiabilidad en el sector
de la construccion.

7.1.5.1. Fortalezas - Oportunidades (FO):

o Desarrollar y promocionar servicios especializados en respuesta a la creciente
demanda del mercado.

e Utilizar la experiencia y reconocimiento en el sector para expandir la cartera de
clientes a nivel nacional y regional.

¢ Implementar un plan estratégico de marketing centrado en la calidad del servicio y
la sostenibilidad para mejorar la eficiencia operativa y atraer nuevos clientes.

e Ofrecer servicios innovadores que aprovechen la experiencia técnicay el
equipamiento avanzado para satisfacer las necesidades emergentes del mercado.

7.1.5.2. Debilidades - Oportunidades (DO):

o Desarrollar una estrategia digital integral para mejorar la presencia en redes
sociales, aumentar la visibilidad y el posicionamiento en el mercado nacional y
regional.

e Establecer un plan estratégico de marketing estructurado que incluya acciones
especificas para mejorar la interaccion con clientes potenciales y la retencion de

clientes existentes.
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e Capacitar al personal en técnicas de marketing digital para aprovechar al maximo
las oportunidades de crecimiento y expansion en el mercado.

7.1.5.3. Fortalezas - Amenazas (FA):

e Consolidar la posicion en el mercado mediante la diferenciacion basada en la
experiencia, calidad y reconocimiento de la empresa.

e Establecer alianzas estratégicas con otras empresas del sector para enfrentar la
competencia creciente y mantener la ventaja competitiva.

7.1.5.4. Debilidades - Amenazas (DA):

e Desarrollar urgentemente una estrategia digital solida para evitar quedar
rezagados frente a la competencia con estrategias digitales mas avanzadas.

¢ Identificar y abordar las limitaciones en la interaccién con clientes potenciales y la
retencion de clientes existentes para contrarrestar los impactos negativos de la

competencia creciente.

7.1.6. Encuestas
7.1.6.1. Clientes
La encuesta busca evaluar la relevancia de la presencia online en el sector, buscando
identificar patrones en el comportamiento de los clientes, asi como también, busca
profundizar en el impacto que podria tener la presencia digital en el establecimiento de
negocios en el sector. Se utilizé el Net Promoter Score (NPS) como sistema para medir la
satisfaccion del cliente y su lealtad.
Tal como se muestra en la figura 3, la consideracion que los clientes del sector otorgan a
la presencia digital, muestra que hay un 21% de clientes insatisfechos, mientras que un 50%
son promotores. El objetivo es que los detractores al menos se conviertan en pasivos con la

implementacion progresiva de estrategias digitales, o incluso mejor, se sumen al grupo de
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promotores. Esto convertiria el NPS en un indicador del éxito de la estrategia digital

implementada.

Figura 3. Respuesta encuesta clientes

a.Enunaescalade 1a10, ;jqué tantaimportancia tiene que sus proveedores cuenten con presencial digital?

Poca Alta
7| 8 ol 10
Pasivos Promotores
w 2w
%Promotores 50%
% Detractores 21%
NPS 29%

b. Enlaescalade 1a 10, ;jqué tanto influenciaria en sus decisiones de negocios que su proveedor cuente con imagen digital?

Poca Alta
7| 8 9| 10
Pasivos Promotores
s 7] s w[ =
%Promotores 65%
% Detractores 0%
NPS 65%

Fuente: Elaboracién propia.
7.1.6.2. Colaboradores

La figura 4 muestra que el 42% del equipo manifiesta su apoyo a la necesidad de que la
empresa tenga presencia digital, mientras que solo el 8% expresa objeciones, principalmente
provenientes de colaboradores de mayor edad. Asimismo, el 75% de los trabajadores percibe
gue la estrategia digital influye positivamente en las ventas, anulando la proporcién de
objeciones. En consecuencia, el NPS de las dos primeras preguntas de la encuesta para
colaboradores tiene un valor minimo de 33% en ambos casos, lo que indica un rendimiento

muy favorable en términos de trabajo y resultados previstos.
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Figura 4. Respuesta encuesta Colaboradores, pregunta a y pregunta b

% nean

a.Enlaescalade 1a 10, jqueé tanta importancia considera usted que la empresa cuente con presencia digital?

Poca

%Promotores 42%
% Detractores 8%
NPS 33%

Alta
7 8 9| 10|
Pasivos Promotores
2 4 5

o 17]

b. Enlaescala de 1a 10, ;gué tanto considera usted que una estrategia digital impacte en las ventas y servicio al cliente?

Poca

%Promotores 75%
% Detractores 0%
NPS 75%

Fuente: Elaboracion propia.

Alta
7| 8 9| 10]
Pasivos Promotores
1 2 9

of 1]

La gréfica de la figura 5 revela que la mitad de los encuestados considera que la

estrategia actual no es satisfactoria; un 17% la califica como regular, mientras que un 33% la

encuentra suficiente en su forma actual. Mientras que la figura 6 ilustra el nivel de

conocimiento de cada encuestado en relacién con términos vinculados al entorno digital. Las

respuestas varian segun el concepto evaluado. Palabras como Google y Redes Sociales son

reconocidas por el 100% de los empleados. Sin embargo, términos mas técnicos como

Blogs, Reputacion Digital, Estrategia Digital y Marketing de Contenidos, no superan el 40%

de conocimiento entre los trabajadores.

Figura 5. Evaluacion de la presencia digital de la empresa
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Calificacionde la
PresenciaDigital

B Pesima
B Regular
m Suficiente

B Insuficiente

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 6. Conocimiento de Términos Entorno Digital

Conocimiento Terminos Entorno Digital

GCoogle

Blogs

Marketing par carrec electranica
Reputacion On Line

Redes Saciales

Reputacion Digital

Estrategia Digital

il

Marketing de Cantenidos

o
[
i
for]
w
—
o
—
)

14

mNo mSi

Fuente: Elaboracion propia.
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7.2.  Plan de marketing

El analisis de las redes sociales actuales de Geoexploraciones y Disefios S.A.S. revela
gue, hasta ahora, tanto el alcance como la interaccién con los usuarios son minimos. Ante
esta situacion, se procedio a realizar una segmentacion secuencial para identificar con
precision el publico objetivo, que incluye industrias especificas, profesionales y comunidades
gue podrian beneficiarse de la prestacion del servicio. Esta segmentacion es el primer paso
critico para construir un plan de marketing estructurado y bien fundamentado, que esté
alineado con los objetivos de expansion y engagement que la empresa necesita.

Tabla 6. Variables de segmentacion

Variable Descripcién
Geogréfica Regibn caribe, departamento del Cesar
Demografica Clientes corporativos, clientes gubernamentales

Desde micro empresa a grandes corporaciones
Conductual Clientes gue requieren servicios de ingenieria civil y laboratorio de
suelos y concretos, de manera regular
Clientes leales aptos para programas de fidelizacion y recompensas
Beneficios Se atraerd a clientes que buscan alta calidad y precision en estudios
geotécnicos y andlisis de suelos

Situacionales Atenciéon inmediata

Fuente: Elaboracién propia.

7.2.1. Objetivos:
e Aumentar la visibilidad y el reconocimiento de la empresa en redes sociales.

e Generar mayor interaccion y compromiso con la audiencia en plataformas digitales.
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e Atraer nuevos clientes y fomentar la lealtad de los clientes existentes a través de

contenido relevante y atractivo.

7.2.2. Estrategias de producto:
7.2.2.1. Desarrollo de contenido de calidad:

e Crear contenido relevante y valioso relacionado con el sector de ingenieria y
consultoria técnica, incluyendo publicaciones sobre proyectos exitosos, consejos
técnicos, innovaciones en el campo, etc.

e Utilizar formatos variados como videos, infografias, articulos informativos, y casos
de estudio para mantener el interés de la audiencia.

7.2.2.2. Frecuenciay consistencia en las publicaciones:

e Establecer un calendario de publicaciones regular y consistente en todas las
plataformas de redes sociales.

e Mantener una comunicacién activa con la audiencia respondiendo preguntas,
comentarios y mensajes de manera oportuna.

7.2.2.3. Campafias de promocién y concursos:

¢ Organizar concursos, sorteos u otras actividades interactivas para aumentar la
participacién y el alcance en las redes sociales.

e Utilizar campafias de promocién con mensajes claros y llamativos para destacar
los servicios y valores de la empresa.

7.2.2.4. Colaboraciones y alianzas estratégicas:

e Establecer alianzas con empresas relacionadas para ampliar el alcance y la
audiencia en redes sociales.

o Participar en eventos y actividades del sector para aumentar la visibilidad y el
networking.

€l Nogal: Carrera 11 no. 78 - 47 / Centro de contacto: (57-1) 593 6464

Bogota D.C. - Colombia, Suramérica / www.universidadean.edu.co
UNIVERSIDAD EAN: SNIES 2812, Personeria Juridica Res. n°, 2898 del Minjusticia - 16/05/69



|—— - . “ 7 L
Seminario de Investigacion Vo ean

ESpECializaCion e e e e e universidad

|

7.2.2.5. Uso de hashtags y etiquetas relevantes:

e Utilizar hashtags y etiquetas relevantes en las publicaciones para aumentar la
visibilidad y el alcance orgéanico en redes sociales.
e Monitorear y participar en conversaciones relevantes utilizando hashtags populares
en el sector.
7.2.2.6. Anélisis de métricas y ajustes continuos:
e Realizar un seguimiento constante de las métricas de rendimiento en redes
sociales como la participacion, el alcance, la interaccién y las conversiones.
e Analizar los datos para identificar tendencias, oportunidades de mejora y ajustar la
estrategia segln los resultados obtenidos.
7.2.3. Estrategias de precio:

La metodologia que la empresa emplea en relacién con su estructura de tarifas esta
orientada hacia la fijacion de precios basada en el andlisis de costes. En consideracion al tipo
de servicio ofrecido, no se implementan tarifas fijas estandar, ya que estas se adaptan de
manera personalizada para cada proyecto.

7.2.4. Medicién y Analisis:

Los indicadores KPIs para medir el éxito de las campafas en redes sociales, seran los

siguientes:

Clientes perdidos
Retencion de clientes

Clientes totales

Cantidad de clientes del periodo
Incremento de clientes

Cantidad de clientes del periodo anterior
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Ventas periodo-Ventas periodo anterior

Incremento por ventas

Ventas periodo anterior

7.3. Estrategias para mercado especifico
7.3.1. Marketing de contenidos especializados
Crear y compartir contenido relevante y especializado que demuestre el conocimiento y la
experiencia de Geoexploraciones en el campo de la ingenieria y la consultoria técnica, esto
incluye articulos técnicos, estudios de casos, infografias y videos informativos.
7.3.2. Participacion en eventos y ferias del sector
Asistir y participar en eventos, conferencias y ferias comerciales relacionadas con la
industria de la construccion y la ingenieria, asi se establecen contactos, se muestran los
servicios de la empresa y se mantiene actualizado sobre las Ultimas tendencias del mercado.
7.3.3. Uso de tecnologias digitales
Aprovechar las herramientas digitales como el marketing en redes sociales, el SEO
(optimizacién para motores de busqueda), el marketing por correo electrénico y la publicidad
en linea para llegar de manera efectiva a los clientes potenciales y aumentar la visibilidad en
linea.
7.3.4. Programas de fidelizacion y referencias
Implementar programas de fidelizacion para premiar a los clientes leales y alentar las
referencias de nuevos clientes. Esto ayuda a construir relaciones sélidas y a aumentar la
base de clientes de manera orgéanica.
7.4. Evaluacion por el experto
Después de realizar la evaluacion, el experto en marketing digital da un parte positivo en

la estructuracion del plan de marketing de Geoexploraciones y Disefios S.A.S y menciona la
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importancia de alinearse con las necesidades y expectativas del mercado objetivo y asi

aumentar su efectividad.

También menciona que el plan demuestra una comprension profunda del mercado
objetivo y de las necesidades especificas del sector de ingenieria y consultoria técnica, dado
gue la segmentacion del mercado, el posicionamiento de la marca y las estrategias de
contenido estan claramente definidos y alineados con los objetivos comerciales de la
empresa.

Se destaca la claridad y coherencia en la propuesta de valor de Geoexploraciones,
resaltando sus fortalezas en experiencia, calidad del servicio y enfoque en el desarrollo
sostenible, siendo esto fundamental para diferenciar a la empresa en un mercado competitivo
y establecer una conexién solida con los clientes potenciales. Ademas, el plan incorpora
herramientas digitales de manera efectiva, como el marketing en redes sociales, el SEO y el
marketing de contenido, lo que refleja una comprensién actualizada de las tendencias y
oportunidades en el entorno digital.

Finalmente, se sefiala que la estructura del plan es clara y organizada, ya que facilita la
implementacién y el seguimiento de las estrategias propuestas con la identificacién de
métricas clave para medir el rendimiento y establece un enfoque orientado a la mejora

continua y la adaptacién segln sea necesario para cada tendencia.

8. Conclusiones
El diagnéstico realizado ha permitido identificar que Geoexploraciones y Disefios S.A.S.
enfrenta desafios significativos en términos de visibilidad y posicionamiento en el mercado
tanto a nivel nacional como regional. Sumado a esto, la falta de una estrategia solida en
redes sociales y un enfoque estructurado para impulsar ventas y retener clientes han limitado

su capacidad para expandirse y atraer nuevos clientes. Este andlisis inicial fue fundamental
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para delinear acciones especificas que fortalezcan su posicion y mejoren su presencia en el
mercado.

Para aumentar la visibilidad y el reconocimiento de la empresa, se han establecido
estrategias claras que incluyen el desarrollo de contenido relevante y valioso, la utilizacién de
formatos variados como videos, infografias y articulos informativos, y la implementacién de
una frecuencia y consistencia en las publicaciones. Estas acciones estan disefiadas para
fomentar una mayor interacciéon y compromiso con los clientes, promoviendo los servicios de
la empresa y atrayendo nuevos clientes potenciales

Ahora bien, la identificacién de estrategias de marketing adecuadas ha permitido
comprender mejor el mercado especifico al que se dirige Geoexploraciones y Disefios S.A.S.
mediante una segmentacion detallada, se han definido claramente los publicos objetivo, lo
gue incluye clientes corporativos, gubernamentales y aquellos que requieren servicios de
ingenieria civil y laboratorio de suelos y concretos de manera regular. Esta comprensién
permitird a la empresa enfocar sus esfuerzos de marketing de manera mas efectiva y
personalizada

La evaluacion realizada por el experto en marketing digital para Geoexploraciones y
Disefios S.A.S., concluye que la delegacién de responsabilidades de marketing a la alta
direccién presenta una oportunidad para desarrollar un departamento de marketing
estructurado, ya que este departamento respaldara las estrategias comerciales y de
posicionamiento en el mercado, enfrentando la competencia en el sector de ingenieria 'y
consultoria técnico, donde se observan diferentes enfoques estratégicos como la
especializacion, la lealtad al cliente, la diversificacion de servicios y el uso efectivo del
marketing digital. También se concluye que Concrelab destaca como competidor lider debido
a su experiencia y estrategia de marketing definida, lo que representa un desafio y una

referencia para Geoexploraciones y Disefios.
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La empresa se encuentra en una posicion favorable para aprovechar oportunidades de

crecimiento en el mercado nacional y regional, aunque enfrenta desafios en términos de
competencia creciente y cambios en las preferencias del mercado. Sin embargo se debe
mencionar que sus fortalezas incluyen experiencia en ingenieria, personal altamente
calificado y un enfoque en la calidad del servicio y la sostenibilidad, pero debe abordar areas
criticas como la presencia digital, visibilidad y posicionamiento en el mercado para mejorar la

efectividad de sus estrategias comerciales y de marketing.

Recomendaciones

e Se recomienda centrarse en la implementacion efectiva de las estrategias
propuestas, especialmente en el fortalecimiento de su presencia digital y la mejora
de la interaccién con clientes potenciales.

e Se sugiere mantenerse actualizados sobre las tendencias del mercado, realizar un
seguimiento constante de las métricas clave y adaptar las estrategias segun sea
necesario para maximizar el impacto y la efectividad en el mercado objetivo.

e Se recomienda extender el andlisis a otros sectores relacionados con la ingenieria
y la consultoria técnica, comparando las estrategias de marketing y
posicionamiento de empresas lideres en diferentes regiones y contextos.

¢ Implementar un sistema de evaluacion continua que permita medir el impacto de
las estrategias de marketing a lo largo del tiempo, realizando ajustes necesarios

para mejorar su efectividad y adaptabilidad a los cambios del mercado.
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